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والصلاة والسلام على أشرف المرسلين 


سید نا محمد وعلی آله وصحبه أجمعین 


الف الطاب .. 


لبت أحداً قال لي هذه الكلعات 


المحاضرة 2 الأصل من کتاب اسمه B۸4۸ ND)‏ ۸ ۸ 0) للكاتبة کاثرين کابوتاء وهو 
N N a E‏ 
la a De‏ 

فمن باب التطوير ترجمة العنوان (۸2 8۸4۸ ۸ ۸ 0) إلى (آنت علامة تجارية) ربما 
NO CO‏ 
هذا الكتاب . 

ورغبة ك التأصيل الشرعي لفكرة المحاضرة رغم عدم التخصص بهذا الجانب» حديث 
النبي صلى الله عليه وسلم "عن صَفَيّة م المؤمنين" نها جاءتٌ رسولٌ الله صلى الله عليه 
وسلم تزورّه 2 اعتکافهء فلا أرادت أن تتصرف قام التَبيّ صلى الله عليه وسلم يقلبَها 
(يصرفها) حتى إذا بلغت بابّ المسجد» مر رجلان من الأنصار. فلما رأياهما أسرعا 2 
لمشي فقال لهما رسول الله صلى الله عليه وسلم : على رسَّلكَمًا ؛ إنّها صفية بنت حُيي !! 
إذ يستفاد من الحديث» أن النبي صلى الله عليه وسلم ليس 2 موضع شك» وهو يعلم بأنه 
ليس بے موضع شك.» والصحابة لا يمكن أن يشكوا 2 النبي صلى الله عليه وسلم» ولكنه أراد 
أن يسس مبدأً أن لا تضع نفسك ب2 موضع الشبهات »وآن تحافظ على اسمك وسمعتك. 
ليكون الشخص تا جحا يجب أن يمتلك شيا مختلفا عن الآخرين» وهذا الأختلاف يجب أن 
يكون عنصر تميز. على آن يقوم الشخص باستثمار هذا العنصر أو العناصر باتجاه رؤية 


واضحة وهدف أو أهداف واضحة 


تنقسم فكرة أن تكون علامة مميزة إلى أربعة أقسام رئيسة 
وهي : 

0 فهم الفكرة 

0 اأهمية الفكرة 

الط ات الر ت 

0 اتخطة التضصدة 


وستتھی ادن الله الى الى عقر قاط رة ے حال أقاعك لها ستكون دادن الاد 


علامة مميزة . 


أولا : فهم الفكرة 


ما المقصود بأن تكون علامة مميزة9 يتكرر هذا السؤال کثیرا عند مناقشة هذه الفكرةء 
فالكثير يتساءل ما المقصود بن تكون علامة مميزة 5 إليك مجموعة من النقاط لتفهم الفكرة: 


أ - إذا أردت أن تكون معيزا فيجب أن تعمل على : 

0 إيجاد فكرتك الكبيرة المميزة: حيث لابد أن يكون لديك فكرة كبيرة مميزة وسنتحدث 
Ne‏ 
۵ إيجاد نقطة تسويق ذاتك المتفردة . 


ب - جعل نقسك علامة معيزة هي: 

GG 

ا » 8 ن 
من المناضسةء ولتسير خطوات جادة للوصول لهدفك الى 
هدفك . 


و ° ٤‏ ع 
ج- جعل نفمسك علامة مميزة ينطلب اأن: 
0 دت سردا ما آى مجوعا من الاس ترغب د 
م لے رر ء 
الارتباط معهم لتحقق هدفك» فكل إنسان منا يفترض أن يكون 


لدیه سوق محدد یرغب ے الارتباط به . 


د - سوقك المسنهدف قد يكون : 

NS NE Ca 
. الكبير بشكل معين وبصورة معينةء من هنا يكون المجتمع سوقك المستهدف‎ 

© الحكومة: قد تكون لديك رغبة 4 أن تكون موظفا بل منصب عال ب4 الحكومة. 

0 رتيسك: قد يهمك أحياناً رضا الرئيس حين وجود فرصة وظيفيةء فرئيسك حينئذ هو 
اا وت و 

0 شرکات التوظيف المحترفة: من خلال البحث لديهم عن وظائف جيدة جديدة. 
6 الع اعا راء أكانه الصتاعة الى صمل فيا أوصتاهة أخرى. فد همك أن 


يكون قادة الصناعة 2 اليلد يعرفون انك انان نیز 

0 ا کون کول د داع مین رل 
تكون غلى ما يرام 2 عماك الحاليء فيمكنك البحت هن شركة متافسة؛ لكون هدذا أك 
تسعى للوصول إليهم. 


وهذه ليست جميع الأسواق» ولكنها أنواع من الأسواق يمكن للشخص بأن يضعها 2 ذهنه 
حتى يستهدفها. ونلخص ما سبق فيما ياتي : 


ھ - إذا كنت شخصا صميزا فأنت 


حياتك› ويلموء ويكبر معك. 
ر ع و 

O‏ و من المهارات والقدرات» والمهارات ستحدد مع الوقت 
من خلال معرفة الهدف. ومن المعلوم بالضرورة أن لكل هدف 
مهارات محددة . 

0 .اید أن كرون لديك تة بانس وهناك مقكة تة 
اانا ل آل اا د انا گن لے ا قا را ود 
وأحيانا تكون الثقة عالية تصل إلى حد الغرور أو الكبرء فيجب أن 


تكون الثقة بالنفس مقبولة ومد منطقية ومتوازنة . 


- هذا هو التعريف المبسط لتكون علامة مميزة يجعل الآخرين وهم 
ا ` TT‏ 1 
سوقك (الاسواق التي ذكرت قبل قليل او غيرهم) يرونك مميزا 


2 


اسا 
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ثانبا: | هصمبة الفكرة 


بعد أن عرفت ما هي الفكرة» يجب معرفة هل الفكرة هي مهمة أم لا ولتدرك آهمية الفكرة 


RR‏ ا 


ا- كونك علامة مميزة يجعلك: 

و د و ل و ی کی ا 
جذب هذا السوق إليك» وكيف تجعل هذا السوق ينظر إليك بشكل مختلف . 

0 تتوقع ردة الفعل المطلوبة من السوق. فيتكون لديك فهم لطريقة القرار لهذا السوق أو بك 
ذهن الشخص صاحب القرار. 

0 تحصل على ردة الفعل المطلوية: لن تفهمها فقط وإنما 

ستحصل علیها . 


)- کونكګ علامة مصيزة : 8 
لمكت آن کلت کارت بک ری بالنظر ۱ 
إلى االنححات ملا يمكن أن ركون انتج ممتادذا 
ا ولكن إن لم يغلف بطريقة جيدة وملفتة 
فسيكون بلا قيمةء لذا كان من المهم أن تعرف 
كيف تفلف أفكارك بشکل ممتاز . 


> 4 > = 
لدينا نفس القدرات» ولكن قد يكون أحدنا لديه القدرة على صياغتها بشكل مختلف فتظهر 
بشكل أكثر تميزاء مع العلم بأننا نملك نفس القدرات» فكونك علامة مميزة يساعدك على 


1 وت في الذاكرة راسخا 
قب دهن السوف الذي تستهدفه 


۳- إذا جعلت من نفسك علامة مصيزة: 

0 ستتميز عن الأشخاص الاعتياديين: (سيأتي التعريف بهم). 

E ll GG OG a 
. وقدرة ا على إظهار قدراتك ومن ثم ستختلف وتكون نوعيتك أفضل‎ 

- ستكون مطلوبا وتحصل على عائد أكبر. كحال تميز المنتج» إذ يكون مطلوباء وسعره 
أعلى. 


VWVVVVVWV 


COT OT DT IS DT DT TT 


الأشخاص العاديون : احرص على أن لا تكون منهم علما 
بأنهم كثيرون وإليك صفاتهم : 


0 صورة مکررة: لنفترض وجود مائة شخص كلهم متشابهون بالمزاياء ويستطيع كل منهم 
القيام بعمل الآخر. فأين التميز بينهم 3 كلهم متشابهون. لذا لا يوجد تميز» فإن كانوا آلف 
خض الناضسة صعة: وان گانرا مليون خض فا تافضة مستحاة. فكت لقخص أن 
0 سَلبيّون: يرون كل شي أسود. وكل الأوضاع يرونها سيّة . 

0 کرو ال اعد ارو لاغذ ان. على سبل نال الاعتذ ار بان الوظاتف بالواسطة, أو آلترقات 
بسبب القرابة ووالواسطة وغير ذلك من الأمثلة. هذا النوع من الأعذار صفات من ليس 
لدیهم طموح . 

E CS OE 
a 
ليس لديك إلا القبول بآي راتب متاح» ولا يوجد لديك قدرة على المناورة للحصول على‎ 
. الراتب الذي تطمح إليه‎ 


۵- جعل نفسك علامة مميزة هو: 

2 آل اميرك عن شرك کثیرا مشکلتنا تترکز‎ al 
الخطط فقط. وأننا نحلم فقط. ولا نعمل على تحقيقها.‎ 

0 وهي عملية ليست اجتهادية: يجب التيّقن بأنها عمل احترا2» كما هو حال تسويق 
اجات ممل أحترا 2 رعلم. وسو الذ ات كلك هوعمل استرات ولیس اجتهادياء إن 
الاجتهاد مطلوب»ولكن العمل باحترافية أعلى لنضمن أن الاجتهاد 4 محله. 
قا دا رو آل اا (ا ةا کن مص ان 
تذكر ذلك حديك الرسول صلى الله عليه وسلم؛ (أعتلها وو ل)ء لا بن أن بكرن ارك 


اجتهاد وعمل احترا2 2 تسويق نفسك. 


لنفترض أن جميع ماذكرته لم يعجبك. ولست على استعداد 
للقيام به أي أنك لم تجعل لنفسك علامة يحتاجها السوق. 
فمادذا سيحصل إدن ؟ 
Ee‏ ال من كك العة أ كانت كت الف وا كانت قرات الا اة 
فأنت ستقوم بأقل منها؛ لأنه لايوجد من يعرف عنك سوى نفسك» فأنت لم تميز نقسك» 
ولم تسوق نفسك بشكل ممتازء ومن ثم لن يعرفك أحد كما يجب . 
0 وکر فر الب يها د عا ن اى ف درو 
0و امن داك کو هن ال ل مار ج ا ا 2 ردەن 
الأوقات ؛ لأنك لم تميز نفسك» بينما الآخرون يتميزون ويتحركون» فسيحصلون حتى على 


TT 
A Eg eg 


ا ات جا ال م الكرة ا ات ا 
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ناتا : الخطوات الرئيسة: 


Oo CE a 
لاا شال الى اتخطرات ان ا امن هر اا كر عا هة‎ 


الخطوة الأولى : 


ا- اتخذ دورا إيجابياً لبناء علامتك. وذلك بعصل الآتي: 


0 الالتزامٌ منك أن تكون علامة مَُمَّيزة: 
فبغير التزام وبلا رغبة ودون استعداد 
نفسي لأن تكون علامة مميزة لن تكون 
كذلك» ومن ثم يجب أن يكون هناك التزام 
حقيقي دور إيجابي . 

O‏ العمل والاجتهاد طول الوقت وبشكل 
مستمر: لابد أن تعيش حلمك حال النوم 
وا مقاط ون فمل س الاه 
فالعملية ليست اجتهادية» وليست 
le‏ 
باستمرار . 

0 اگ 


El J CCL EL 
الله '. وعبارة: ربك يسهلها إن شاء الله صحيح أن كل شي على الله وأن الله هو‎ 
المسهل والميسر لأمورناء لكن فلنتذكر مرة أخرى حديث الرسول صلى الله عليه وسلم:‎ 
بناء اسمك» فماذا تتوقع أن‎ NY e إذا لم تتحرك‎ ٠ اعقلها وتوكل‎ ٠ 
٩ تكون‎ 

فحالك حال التاجر الذي لديه منتج ويطرحه ك السوق» ولا يعمل على تجهيزه بشكل 
ممعار ويقول: إن هاء الله سوت اء اك كذاك. 

0 إذا لم َقَمَّ به نت فلن يقو به أحد» وإذا لم تقم به نت فتأكد أنه لن يقوم به ذووك ولا 
کت اصدقازك لن مقدمها ذلك ودل هنك . 

Nc ICT O CES 
هناك شاب2 السة اتا 2 دراسة الطب مد علدما سال احدهه ناذا انت اة‎ 
سيقول: أصدقائي فعلوا ذلك وأنا فعلت ذلك مثلهم» فهو الآن أعطى الفرصة لغيره لبناء‎ 
اسمه ءفإن فعلت مثله ستكتشف بعد مدة أنك لست إياك وأنك لا ترغب 2 أن تكون هذا‎ 
الشخص. ولكنك تركت الوضع يتجه بطريقة ماء ووجدت نفسك لا تريد أن تكون هذا‎ 
ااا‎ 

0 التطابق مع نفسك» وکیف تحب أن يراك الآخرون مهم e ls‏ 
E lS ECT E‏ 
تحب أن يراك الناس» فأنا آريد أن تراني بطريقة معينةء فإذا لم تشاهدني بالطريقة 
التي أحب أن تراني بها فلن أشعر بالراحة بي شكل من الأشكال أكبر أو أقل إلا حين تكون 
الصورة متطابقة . 

إن تم اكتشاف عدم التطابق ميكرا . بجعل من السهولة التعامل مع الوضع قبل حدوة 
للك س ارهد اجرف کر تء اس تا ر کے ا 
سنة 2 الجامعة أو 2 آخر سنة 2 المرحلة الثانية أو قبلها أو بعدها أو عندما تشعر بعدم 


ارقياحك عما تفعله.فالوقت الان متاسب لان تعد ترتب اوراقف: 
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۴ - قرر ما تود أن تكون : 


هو قرار شخصی. نة قرارك انت : 


- من أنت ٩©‏ 
- أين أنت الآن © ما وضعك الآن 5 


- أين تود أن تكون ب2 مجال حياتك وعملك ؟ 


الأسئلة الثلاتة السابقة يجب أن تكون مستعرة في الذهنء 
وتكررها باستعرار وكل حين للفرز أو الصراجعة الذاتية 


O E O OE 
هان ا اص ا ف هات اسا ع د ار ا ا کن‎  ا‎ 
وضعه»ء لكن مربط الفرس كما يقولون يكمن 4 من يعرفها أو لا يعرفها.‎ 

ااا ا ا ا و ت 
ومن المنطقي N E E‏ 
E EE TC‏ تكون قد دخلت إلى المنطقة غير المنطقية 
لا بج ان نگون التخطيط منطقيا . 


عن الأخطاء الشاتئعة : 

© الانتظار جتى تكون بذ مقكلة (تكل من وظيغة مثلا) ومن ته حتقاعل: إن 
كثيرين منا لا يخططون لحياتهم حتى يقعوا 2 مشكلة »عندها يبدؤون البحث عن حلول؛ 
وأصعب شيء أن تبحث عن حلول وأنت 2 قلب المشكلةء إذا آنت استعددت بشكل آيجابي 
وبطريقة جيدة فستكون متوقعا حدوث المشكلةء فاذا توقمت المشكلة فأنت توقعت الحل أو 


الحلول المتاحةء ومن ثم يجب أن تتحرك 4 هذا الاتجاه . 
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۳- اجعل علامة مصيزة لنفسفك!! 

0 اجعل علامة مميزة لنفسك» وذلك يحتاج إلى عمل وجهد . 

Ee‏ إلى تحليل الحقائق والاتجاهات باستخدام الجهة اليسرى من المخ» وهي 
E EN EE‏ 

0 اعرف وضعك وقدراتك ونفسك بشكل واضح : من أكثر الأخطاء مر 
الإنسان بنفسه» وعدم معرفته بقدراته وامکاناته. لأنه لم يأخذ وفتا كاضيا؛ ليحال نفسه 
وقدراته وشخصيته» وما الشيء الذي يبدع فيه ؛ فالناس يختافون ؛ هناك آناس لديهم 
قدرة على التحليلء وهناك من لديه قدرة على التنفيذ ؛ فالقدرات مختلفةء فمن المهم أن 
تعرف نفسك وذ اتك حتى تستطيع أن تخطط لنفسك بشكل جيد . 

0 اوجدٌ وطوّر علامة مَّميزة لنفسك» وذلك باستخدام الجهة اليمنى من المخ. قلنا 
E N CT‏ 


التطوير والإبداع» وبعدما تنتهي من مرحلة التحليل تكون 4 مرحلة إيجاد وتطوير للعلامة 
الخاصة بك . 
0 أن تقضي وا اتال وا روكت اتال راان كا كرا هو عة 
مستمرة. والتطوير كذلك عملية مستمرةء وهي عملية تبادلية فيما بينهماء ثم تقضي 
وقتاً للتطوير. 


!! عش الحله‎ -٤ 

مړ ٣‏ مم 7ر 
مهم جدا بعد آن تنتهي من عملية التحليل 
أن جاوز ان تعيش الحلم› . حلمك هدفئك؛ 
a E‏ 
الشخصي» وأن تعيش حلم الآخرين حتى 
لو کانت هدي الأحلام أحلام والديك 


وأهلك وأصدقائك؛ فهي تّرم ولكن هي 

أحلامهم» وليست أحلامك فلا تعشهاء 

إنه يحق لأي شخص 2ے الدنيا بأن يحلم 

بأشياءء ويحق لي أن أحلم حلمي الشخصي 

ولا أحلم حلم الآخرين؛ فليس من المفترض 

ان آحقق الجلم الخاص رالد آو باآخی آو حدقي حى وأن تجح الفخصض الأخر ك 
E E‏ أن أعيش حلمه» ومن ثم يجب أن يكون لك حلمك الخاص وليس حلم 
اا 

E E‏ لأن الأحلام متداخلة فيما بينها حلمك 
وحلم الآخرينء فلا يوجد بينها تطابق ءفقد يكون حلمك قرييا من حلم الآخرين. » لکن يجب 
أن يكون حلمك آنت وليس حلم غيرك . 

٥‏ لا یوجد شخصٌ ناج لم يوصف من قبل أقاربه بصفات الجنون وعدم طف واا 
ا ا ا ا حه أ ترخات رة لعفل 
E‏ المعتاد من أجل أن يصل» ويمكن أن يكون حلمه الذي يريد الوصول يتطلب منه تعلم 
الغة الصيتية. فبتطم اللغة السينبة ويفير اليه لتاس بالجون لكنه يمظك هدةا واضدا. 
© فلذلك من المهم أنك إذا كنت متأكدا من حلمك فلا تبال؛ لأنه سيأتي الوقت الذي 
يتحقق حلمك والناس الذين كانوا يرمونك بالجنون سيقولون: فلان تحقق حلمه» وثبتت 


فدرته . 
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۵- جهر عقلك !! 
جهز عقلك للحلم» فأنت إذا فكرت وحللت 
وحلمت» فلا بد أن يكون عقلك جاهز لتقبل هذا 
الحلم لكي يكون هناك ربط بين الحلم والواقع: 
0 جهز عقلك لشكل العلامة التي تود أن تكونهاء 
جهز عقلك لتحقيق تلك العلامة . 
0 من المهم أن تعيش الحلم قبل تحقيقه؛ 
ليساعدك ذلك على تحقيقه» فعش الحلم ان 
كرون هدا الشض ذا الواصستات. وعدا 
يساعدك للوصول . 
0 و جد خض دا مضصادر وة وخیرات ا 
0 مضاد القود و اترات اصول لكان خط ملا مر 5 رخن الخرات اة 
قد تكون آهم من الناجحةء فالخبرات عندما تجمعها تكون لك قدرات» وهذه القدرات 
ممكن ان تد مها مصادر: وحمكنك آلا عاذ ة هن التجارى الفافة بان تكون مصادر 
ة التي تساعدك على د حدق ان تكرن علامة ممية. 


-١‏ اعتعد على نفقسك!! 

9ل فكرة الأعتاد على غيرك. (الغركات ملا همها ارباحها ولس رياح الفامان) 
مثال: لو ذهبت إلى مدير شركة أيا كانت الشركة وألقيت عليه هذا السؤال: هل تريد 
شخصا معينأ أم أرباح الشركة؟ فيكون الجواب بلا شك: أرباح الشركة؛ لأنه مسثول عنها 
وليس عنك» آما عن آهميتك فهي تكمن 2 أن تحقق أهداف الشركة ادا کت تمي ا 
فآنت ذو قيمةء واذا كنت غير متميز فأنت غير ذلك» إن هدف الشركة ليس هدفك» ويجب 
ی ا ای د ا ا ا ای ع ارک ال ی ھا 
قلذلك حاول أن لا تتصهر دال الت كة التي تعمل بها دنن ا 

0 سيطر على مستقبلك» ولا تع تعتمد على منظمة تعمل بها أو آهل أو صديق . 


24 


9 این انت اسوك الخاصض انك أن اسول عن اسمكف ففط. 

0 كثيرٌ من الناس يستمر بعمل نفس الشيء حتى وإن لم ينجح» وهذا دائما من الأخطاء 
القاتة 

0 يجب أن تغير ما تفعله لتتغير النتيجةء لنفترض أنك تريد أن ضح طيبا وففات د 
الجامعة الأولى والثانية والثالثة إاذن هناك مشكلة لماذا لا تغير الطريقة أو خط السيرء فقد 
تنجح بل يفترض أن تنجح . 

0مان وة 

0 فالأمان بعد الله بقدرتك على التفاعل مع المتغيرات والاستفادة منها لصالحك ويما 
Ee E El O E‏ 
O e o‏ 

A N SI EG 

0 الأمان -بعد الله- ب2 نفسك فقط, وهذي الرسالة مهمة ؛ فأنت الوحيد الذي تستطيع أن 


تامن نفسك وتميز نفسك» ومن تم تكون إنسانا متميزا ومطلويا . 
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NE EAE‏ مختلف» وأنك علامة مميزة مطلوبةء وأن 
يكون عقلك جاهزا ومستعد|أ لتكون متميزا ومتفرداء فدون جاهزية عقلك لهذه الحقيقة لا 
تستطيع أن تتعايش معها . 

0 ليس على أنك موظف لدى جهة وهم المسؤلون عنك وعن مستقبلك. ولا تجعلهم المسؤلين 
عن حياتك» وكن آنت المسؤول عن حياتك . 
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۷- کن'.. مدير علامتك!! 

© كن آنت مدير العلامة الميزة الخاصة بك . 

0 أو سيقوم أحدٌ غيرك بذلك» وهنا يقع الإشكال الكبيرء إذا أنت لم تقم بإدارة نفسك 
وإدارة إمكاناتك وقدراتك سيقوم شخص آخر إراديا أو لا إراديا بقيادتك أوإدارة علامتك 
التجارية أو علامتك المميزة أو اسمك التجاري . 

0 كن نفسك» وکن ااا :ولیس صو من ى :رل تكن والدك أو مديرك حتی 
لو أعجبتك شخصيتهماء وإن من الجيد وجود شخص ناجح بجانبك تستفيد وتتعلم منه 
لكن لا يعني بآي حال من الأحوال أن تكون صورة منهء وأن الصورة التي لا يمكن أن تكون 
أصلاء حتى لو طبع عليها صورة طبق الأصل فإنها تبقى صورة طبق الأصل» وليست أصلاء 
فد ناكار اا راا ل الان نفل اكمور رل ا 
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مثل أي مدير علامة مميزة في منظمة. فالشركات الكبيرة لها 
مدير خاص بالعلامة التحارية بها. فكن أنت مدير علامتك الخاصة 


و 

0 غير خططك وخطواتك مع تغير الاوضاع 2 السوق: مثال: تغير مديرك السابق 2 
القركة وگان صا حب توحهات محة, قلا بد أن قير خطتك الان ؛ لان سوفك ق تغبر أو 
٥‏ دائما ابحث عن الفرص التى تستطيحَ وأنت العلامة المميزة التجاوب معهاوالاستفادة 


مستمرة» ولا تتوقف . 


۸- إبدأ الآن !! 

٥‏ ابدآ الآن ؛ فمن آخطر الأخطاء الشائعة جملة:(دعني أفكر).(دعني أرى)» (سأصبر 
( طط عدا هى الجاشة). (ساغعمل د هني الفرك ومن كي أخطط) 
فالجامعة والعمل جزء من الخطةء ابداً اليوم بل الآن .. ابدا مباشرة . 


Ul u E 
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ن الان اير نحت عله نه عر عادے .قات قات من كرك خط ا عادا 
وصورة منسوخة من الآخرين» والآخر ييحث هو عن الوظيفة. و2 الغالب يبحث عن واسطة 


-٩‏ لقفدذ.. 


بعد تحديد الخطوات الرئيسة E‏ بالتنفين. وذلك من خلال عشر خطوات بسيطة 


U N ys 


28 


رابعا ٠‏ الخطة التنفيذبة: 


يفترض الآن بعد قيامك بعملية التحليل أن تبداً بعملية التنفيذ 
وعمل الخطة اللفصيلية للكون علامة مميزة والمكونة ومن خلال 
خطوات عش على النحو التالي : 


|- ميز © © e li cy 8 ٤“‏ : 
اا و اف ای ا ا د د دا ا 
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فكل مخظفا ,ار قرات عة فاغرف هدا الإختلاف المفيدء وميّز نفسك به . 

0 ما هي مزاياك وعيوبك؟ مهم أن تعرف عيوبك كما تعرف مزاياك ؛ لأن معرفة عيوبك 
تمكنك من أن تتحاشها أو تتعامل معها إذا كان من الصعب جدا أن تتحاشاها . 

0 ماذا يتميز به الآأخرون عنك؟ وكيف تتعلم منهم؟ جميع المزايا التي حولك تفيدك 
وتنفعك تعلم منها . 

0 حدد الميزة / المزايا طويلة المدى لنفسك» سواء كانت ميزة واحدة أم أكثر . 


(إذا لم تكن مختلفا فأنت صورة أخرى مكررة !! 
ومن أكبر الأخطاء أن تكون صورة مكررة). 


>- كوآن الصورة الذهنية المستقبلية . 
0ن رات اف ا اد ا وا و ار O‏ 
واعملها لنفسك وحدد القوى التي فيك وما هو الضعف فيك» وما هي الفرص المتاحة 2 
السوق الخاص بك وما هي إمكاناتك . فبذلك تستطيع التعامل مع هذا السوق . 

0 واربط الفرص المتاحة 4 السوق بقدراتك . 


(إذا لم تستطع أن تتميز ! فتميز؛ لأنه الحل الوحيد. لا يوجد حل آخر لأن تكون متميزا إلا آن 


اسادحت شخصا أففانتا: فكيف تريد من الناس اه تميزك» لذلك التميز هو الحل الوحيد) 


۳- لا تتحاش المنافسة: 

0 واحترم منافسيك» ولا تخف منهم ؛ فالاحترام غير الخوف. ولا تتجاهلهم» بل ضعهم 2 
ذهنك. واحترمهم ولا تخف منهم . 

وکن مخفا غهم . 

0 واختر منافسيك بعنايةء وحللهم بحيث تستيطع منافستهم. اذا 5 
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(قل لي من مناضسك أقل لك من أنت ؟ فعندما ترغب 2 أن تنافس من هم بالأسفل 
فستبقى بالأسفل معهم» وعندما تريد أن تنافس منهم 2 المنتصف ستبقى 2 المنتصف» 
وعندما تنافس من هم بالأعلى ستبقى عاليا). 


ر 1 


- أوجد النقطة الجذابة في نفسك : 
حاول إیجادها بوضوح من خلال : 
E‏ الميرة (امكااتك) بجاجة السوق. 
(1 الى اید بوني نره : لوقيل لك ق الجر ساف ماامتر 


a‏ ا اطاقها فستجد ان قرفا غير محدودة. 
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۵ كن مركزا فيما تستطيع تقديمه؛ فالتركيز والتخصص مهم جداء فحدد بوضوح هدفك 
وکن مركز ا عليهء فمن يريد ان يعمل کل شيء لن يعمل اي شيءء وهي ما تسمى 2 الافتصاد 
بالميزة النسبية التي تجعلك متميزا ومختلفا عن غيرك . 


(يجب آن يكون لديك ميزة نسبية تجعلك مختلفا ومتميزا !! ) 


۵- اكتب استراتجيك بعد تفكير عميق : 
اكتبها ولا تكتف بوضعها ب ذهنك فقط حتى لو كانت نقاطا بسيطةء فمهم جدا أن تكتب 
استراتيجتك» من خلال التالي : 

0 دد معالم الحلم 

0 حدد معالم الطريق نحو تحقيقه وكيف هو شكل الطريق ويمكن أن تكون دراسة أو لغة 
جديدة أو تدرببا معينا أو دورة معينة أو شيثا كان يحدد لك طريق الحلم الذي يمكن أن 
ETE‏ 

O TT E Te 
TE RET E 
Ne e E la 
E N NET e 


فبالحكمة وعدم الاستعجال تستطيع أن تحقق الحلم . 
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( الناجحون ليسوا الأذ كى اا ولكکن لدیهم داثما خطط واضحة. فكثيرا ما لسمع 
فلانا شخص عادي» لکنه تاجح لاذا؟ ن ادك غا واضحة» او تکون ا 
کا اکن لا خط را کی ف کت کرات تن تستخد مھا وتظهھرھها كما يجب ) . 


: اهتم بقوة الكلمة‎ -١ 
اخ رافك اسا ف :قن االات 2 مها ن لاسا ال كد رة جا‎ 0 
. ومتشابهة وتجدها ب4 كل عائلةء لكن احرص على استقلالية اسمك بطريقة أو أخرى‎ 

0 اجمله الاسم الوحيد الذي تستخدم (الاسم المركب أو العلامة المميزة) أو بالتجارة 

. Brand Nane العلامة التجارية‎ 


فلا بد أن يكون لك اسم مميُّز تعرف به آمام الناس» بحيث إذا أطلق هذا الاسم يربط بك 


E 
!! ) اسم مركب .. (علامة مصيزة‎ 


۷- ضع سوقك في ذهنك: 

السوق الذي سبق آن حددتهء وعرفت ما هو السوق فضعه 2 ذهنك i‏ حتی 2 المناسيات 
والاجتماعات . 

E a E E 
إجعل كلامك ممما ومتطقيا وهذا يحتاج إلى تعلم وتدريب» ويحتاج باستمرار أن‎ © 
وتتدرب وتتدرب وتتدرب على التواصل» حتى تتكون لديك هذه القدرةء فالناس تعرفك‎ 
. بالتواصلء» فإذا لم تتواصل مع الناس فلن يعرفوك كما يجب‎ 

(الحقائق وحدها لا تكفي!! تجربتنا 4 قضية فلسطين تؤكد أن الحقائق وحدها لا تكفي 
فعندما تكون الحقيقة واضحة كالشمس ولم توصلها كما يجب. وبالطريقة اللازمة لا 
اد 
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۸- ڪبر علاقانك : 

0 آكثر حضورك 4 المناسبات التي تكون قريبة من السوق الذي تريده»ء أو الصناعة التي 
تريدهاء آو المكان الذي ترغب فيه 

0 اس ر تيء دلا اتات رما ا ھی جد خارل ان د کر ب الملاقات 
للأشياء المهمة: ولا تمتخدمها لكل شىء قمهم جد إذا كان لديف علاقة أن ستخدمها 
وتستفید منھا كما يجب . 

EE NCE ND 
فيها تقليل من قدرات الشخص. والشهرة الزائدة ليست جيدة كذلك» لا بد من وجود‎ 


يجب أن يكون لديك (توازن بين الشهرة والإنجاز ؛ فإن أفضل معادلة هي أن تجعل من 
الإنجاز هو ما يشهر اسمك ويجعل الناس يعرفونك. ويعرفون تميزك» ولا تجعل الشهرة 
تكون بديلة عن إنجازك لأن الشهرة إذا لم تكن مبنية على أسس وعلى إنجاز سيكون 
ا ا ر 
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: نقذ الخطوات بإنتقان‎ -٩ 
تأكد أن الوصول لأهدافك رجا لن تھی ا‎ 0 
رحيلك من هذه الحياةء ولكن قبل ذلك اليوم هي رحلة لن تنتهي لا بعمر معين ولا بوشت‎ 
معين» وتذكر أهمية وضوح الأهداف ومنطقيتهاء وأعد تقويم خطواتك‎ 

بان رار ھی کا٠‏ كرا عة مرد ٠‏ اه من لمكن تير الس رالو 

و الظروف فهي : 

راا کیااک ات کی 


-١ ٠‏ وأخيرا : كن على تواصل مع المجتمع. ولا تكن في برج عاجي": 
- فالأمور تتغير باستمرار» فيجب أن تتابع التغيرات» وللتذكير مرة آخرى : إن مع كل تغير 
تظهر فرص. وعند ظهور الفرص تكون فرصتك. فاستفد من الفرص ك التغيرات 
OS GC DG SIT‏ 

لأن (الحظ ذكي يعرف من يختار. فالحظ لا يذهب للنائم» ولا يذهب للشخص الذي لا 
ته ار اض غر اا لحا کا نے دالحف اڈگی ھن ان تھے اک 
N E E E‏ 


( اعمل العشر الخطوات السابقة 
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تبقى السؤال الأخير الذي أتمنى أن يبقى 4 أذهانكم مدة طويلة جدا بإذن الله .. هو : 


9 ت ح کن ت‎ ٠ 


وده ا ا و د 


ء ء ا ٍ 


اذا اط أن تيب عن السقال السابق ے عش قاق انت عاذا فة لکن 
BE ce a a laa Ne E‏ 
لأنه لم ينفذ الخطةء لذا آتمنى أن يبقى هذا السؤال معكم» وآتمنى آن ترجعوا للخطوات 
العشر. وتعملوها وهي عملية طويلةء لتستطيع 2 المرة القادمة أن تجيب عن هذا السؤال 
بلا عناء . 
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حطوات التسفيد 


وكيف تتعلم منهم؟ وحدد الميزة أو المزايا طويلة المدى لنفسك !! 
ae E‏ 


0 كون الصورة الذهنية المستقبلية: اندا شرضاتك. وأ عمل قحلل موا طن الكوة واالضمفت 
إذا لم تستطع أن تتميز © فتميز لأنه الحل الوحيد !! 


0 لا ان المناضةء واحترم مناضسيك. ولا تخف منهم› وکن افا علهم› واختر 
قل لى من مناضسك أقل لك من أذت ؟ 


0 أوجد النقطة الجذابة 2 نفسك: نقطة التقاء فكرتك المميزة (امكاناتك) بحاجة 


الميزة النسبية !! 


0 اكتب استراتجيك بعد تفکیر عمیق» وحدد معالم الحلم ومعالم الطريق إلى تحقيقه» وحدد 


7 


أهد افك المرحليةء وكيفية تحقيقهاء ثم نفذها بحكمة بلا استعجال . 


اجر و ا ك اء ركن اهم اا خا را 


0 هتم وة الكلمة واختر اقضبك اسما مميزا احرص على استقلاليته. ر اجه الاه 
الوحيد الذي تستخدمه. 


اسم فر کن (علامة مميزة) 3 


ا ا ا اا ي ا ق فقط. تم اجعل كلامك 
ا تدرب وتدرب وتدرب على التواصل . 
التائ وحدھا ل کے ٣‏ 


0 كر علاقاتك» واكثر حضورك ے التاسبات .ولا قسء علاقاتك: وأجعل من نفسكف 
مشهورا لحد ماء ورکز 


توازن بين الشهرة والإنجاز 


8 نفد الخظرات يإهان» رتاكد أن الرصول لأهدافك رحة لن هى رتد كر اهس وض 
الأهداف ومنطقيتهاء وأعد تقويم خطواتك باستمرار . 


رحلة لن تنتهى !! 
0 وأخيرا: كن على تواصل مع المجتمع؛ فالأمور تتغير باستمرارء فيجب أن تتابع التغيرات. 


واستفد من الفرص ج التغيرات ثم اجلب الحظ لنفسك بالعمل الجاد. 
الحظ .. ذ كى يعرف من يختار !! 
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للتواصل : 


@khalid_alrajhi gp REE SS 
متزوج وله خمسة ابتاء.‎ ۵ 

* حاصل على درجة دكتوراه 4 تخصص (إدارة الأعمال/ التجارة العالمية» من كلية العلوم الإدارية بجامعة «قلاسقو» - 
بریطانیا ۲۰۰۸ م . 

٠‏ حاصل على شهادة الماجستير ب العلوم الإدارية من معهد «هالت» العالمي للعلوم التجارية العالمية - كلية بوستون الولايات 
المتحدة الأمريكية ٩۱۹۸م‏ . 


© حصل على شهادة البکالوریوس 2 علوم الإدارة الصناعية من جامعة البترول والمعادن - المملكة العربية السعودية 1۸1٦1‏ م 


الخبرات العملية: 

١‏ نائب رئيس مجلس إدارة الراجحي القابضة - إبريل/١٠٠۲۰‏ حتى الآن. 

ف استاة ماع جام العامة فى الرياضن (دوام جزتي) : 

الرئيس التنفيذي لشركة سليمان العبدالعزيز الراجحي وأولاده (دواجن الوطنية) من ینایر/۱۹۹۱ م حتى إبريل ۲٠۰٠٠/‏ م. 
٠‏ نائب المدير العام للتسويق والمبيعات لشركة سليمان العبدالعزيز الراجحي وأولاده (دواجن الوطنية) من اکتوبر/۱۹۸۹م 


حتی ینایر/۱۹۹۱ م . 


عضويات اللجان: 

٠‏ عضو مجلس إدارة البريد السعودي (قطاع حكومي). 

٠‏ عضو أمناء منتدى الىياض الإقتصادي. 

* عضو مجلس أمناء جامعة اليمامة. 

#عضو ماس اذارة اة الاه لع ا ارد الشركة 

* عضو مجلس إدارة جمعية ريادة الأعمال. 

ف عو من ادارة اة الاسلامية اة الال 

* رئيس لجنة التطوير - الجمعية الخيرية لرعاية الأيتام بمنطقة الرياض إنسان . 
٠١‏ عضو المجلس الاستشاري لمعالي وزير العمل سابقا. 

خو من اة شرك اسمتت العامة سات 

ر اة ارات > النرة انار اتتتاع الوا ا 


خبرات أكادهية : 

استاذ مساعد 4 جامعة اليمامة ومحاضر بتخصص إدارة الأعمال والتسويق . 

. عضو اللجنه التأسيسيه والمشرف العام على جامعة سليمان الراجحى حتى تم بدا الدراسة بها‎ ٠ 

عضو فى مس كلية اذارة الأعمال ك جامعة النمامة ؛ 

٠‏ المشاركه فى حلقة النقاش فى ندوة التسويق (القيم القائدة للتسويق- التسويق الحقبة الثالثة) بتاريخ ۲١٠١ -٠١-١۲‏ م 
مع البروفسور فيليب كاتلر المنعقدة 4 فندق الفيصلية بالرياض . 


الموتمرات والدورات: 


. حضور عدة محاضرات ومؤتمرات عالمية عقدت 2 دول مختلفة‎ ١ 


رقم الإیداع: ۹۳۱۸/ ١٤۳١٤‏ 


ردمك: 


VATE 


